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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi permasalahan tentang promosi 
melalui promosi langsung dan tidak langsung di PT Wirasindo Santakarya. Jenis data yang 
digunakan adalah data primer dan sekunder. Data primer diperoleh dengan melakukan 
wawancara langsung kepada staff marketing dan HRD PT Wirasindo Santakarya. Data 
sekunder diperoleh dari PT Wirasindo Santakarya, data sekunder  meliputi data biaya 
promosi,pendapatan perusahaan, pendapatan melalui promosi dari tahun 2012 – 2015. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi yang diterapkan oleh PT 
Wirasindo Santakrya yaitu dengan periklanan, sales promotion, humas dan promosi 
langsung. Strategi promosi langsung PT Wirasindo Santakarya dengan melakukan dengan 
cara pameran dagang, dan sales promotion. Strategi promosi tidak lagsung pada PT 
Wirasindo Santakarya adalah  perusahaan membuat website, katalog, brosur, pamflet produk, 
via e-mail, dan via phone. Implikasi dari strategi promosi perusahaan menghasilkan 
pendapatan dari periklanan sebesar 60%, sales promotion 5%, Humas 20%, promosi langsung 
15%. Hambatan yang dihadapi perusahaan dalam melaksanakan kegiatan promosi adalah 
biaya yang tinggi, kurang memaksimalkan media promosi, produk yang tidak sesuai 
keinginan buyer. Dalam menangani permasalahan yang dihadapi perusahaan dalam 
melakukan promosi adalah menyiapkan dana tersendiri untuk promosi, memberikan 
pelayanan yang baik kepada calon buyer, bekerja sama dengan media partner dalam 
membuat katalog produk, memberikan penawaran yang menarik kepada buyer. 
Rekomendasi penelitian ini adalah: a) Perusahaan harus dapat memaksimalkan strategi 
promosi yang diterapkan oleh perusahaan khususnya dalam mengikuti pameran. b) Saat 
melakukan pameran membawa produk yang digunakan sehari-hari seperti kursi dan meja 
makan. c) Strategi harga perushaan sebaiknya memberikan penawaran harga produk yang 
sejenis yang lebih murah dari perusahaan lain.  














THE EFFECT  OF PROMOTION ON THE SALES IMPROVEMENT  
PT WIRASINDO SANTAKARYA 
 
RIVAN ALVIAN PAMUNGKAS SANTOSA 
F3113055 
 
The purpose of this study was to identify the effect of promotion through direct and 
indirect promotion at PT Wirasindo Santakarya. This study use primary and secondary data. 
Primary data were obtained by direct interview to the marketing people and HRD PT 
Wirasindo Santakarya. Secondary data were obtained from PT Wirasindo Santakarya, 
Secondary data includes data promotion costs, the company's revenue, revenue through the 
sale of the year 2012-2015.. 
The results showed that the promotion strategy adopted by PT Wirasindo Santakrya 
namely with advertising, sales promotion, public relations and promotions directly. Direct 
promotion strategy PT Wirasindo SANTAKARYA to do by way of trade shows, and sales 
promotion. Promotion strategies are not lagsung PT Wirasindo SANTAKARYA company to 
create a website, catalogs, brochures, product pamphlets, via e-mail, and via phone. The 
implications of the company's promotional strategy generates revenue from advertising by 
60%, 5% sales promotion,  20% publicity, 15% direct sale. Barriers faced by companies in 
carrying out promotional activities is its high cost, lack maximizing media promotions, 
products that do not suit the buyer. In addressing the problems faced by the company in 
promotion is setting up a separate fund for the promotion, provide good service to 
prospective buyers, in collaboration with media partners in making the product catalog, offers 
an attractive to the buyer 
Recommendations of this study are: a) The company must be able to maximize the 
promotional strategy adopted by the company, especially in the exhibitions. b) When did the 
exhibition bring products that are used in everyday life such as chairs and tables. c) 
Integration pricing strategy should provide price quotes similar products cheaper than other 
companies. 
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